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ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of product quality, promotion, and brand image 
on increasing sales. The population in this study were visitors who came to the 
Jagorawi Motor Showroom, while the number of samples in this study was 100 
consumers of the Jagorawi Motor Showroom in Pangkalpinang. Testing in this study 
uses multiple linear regression analysis, analysis of the coefficient on determination, 
and hypothesis testing. T-test results of product quality, promotion, and brand image 
are obtained sig <0.05 where partially the independent variables have a positive effect 
on the dependent variable. F test results indicate that the independent variables jointly 
have a positive effect on the dependent variable accepted. The coefficient of 
determination (R Square) shows that product quality, promotion, and brand image can 
influence sales increase by 50.4%, while the remaining 49.6% is explained by other 
variables outside the research model. 
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PENDAHULUAN 
Konsumen saat ini sangatlah kritis dalam memilih suatu produk, sampai pada keputusan 
untuk membeli produk tersebut. Seperti yang kita ketahui bersama bahwa tawaran 
produk saat  ini  sangatlah  beragam  dan  banyak,  salah satunya adalah perusahaan 
otomotif. Pilihan yang semakin banyak ini membuat banyak konsumen dapat 
menentukan pilihannya akan suatu produk dalam hal ini adalah mobil yang dapat 
memikat dan membuat konsumen tersebut membeli dan loyal terhadap produk tersebut. 
Perusahaan otomotif harus mampu meningkatkan kepuasan serta loyalitas 
konsumen yang berkelanjutan yaitu dengan memfokuskan diri pada nilai produk dan 
jasa yang diberikan. Atas dasar tersebut setiap pemilik usaha harus menciptakan 
kepuasan konsumen dan memperoleh loyalitasnya. Kepuasan merupakan suatu fungsi 
dan kinerja harapan, jika kesan kinerja di berikan oleh pemilik usaha kurang 
memuaskan maka konsumen tidak akan puas tetapi jika kinerja memenuhi harapan 
maka konsumen puas serta jika kinerja melebihi harapan konsumen maka konsumen 
akan sangat puas. Semakin tingginya tingkat persaingan, akan menyebabkan pelanggan 
menghadapi lebih banyak alternative produk, harga dan kualitas yang bervariasi, 
sehingga pelanggan akan selalu mencari nilai yang dianggap paling tinggi dari beberapa 
produk. Dampaknya, calon pelanggan akan menjatuhkan pilihannya kepada pesaing. 
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Upaya perbaikan sistem kualitas pelayanan, akan jauh lebih efektif bagi 
keberlangsungan bisnis. Konsep dari kualitas layanan, kepuasan dan loyalitas saling 
berhubungan satu dengan yang lain. Secara teoritis, dalam prosesnya dapat memberikan 
acuan pada penelitian ini, dimana kualitas layanan mempengaruhi loyalitas baik secara 
langsung maupun mempengaruhi loyalitas secara tidak langsung melalui kepuasan 
pelanggan.  
Kualitas produk merupakan faktor penentu tingkat kepuasan yang diperoleh 
konsumen setelah melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu produk. 
Pengalaman yang baik atau buruk terhadap produk akan mempengaruhi konsumen 
untuk melakukan pembelian kembali atau tidak. Sehingga pengelola usaha dituntut 
untuk menciptakan sebuah produk yang disesuaikan dengan kebutuhan atau selera 
konsumen. Brand image (citra merek) adalah persepsi dan keyakinan yang dilakukan 
oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. 
Merek mempunyai sifat khas, dan sifat khas inilah yang membedakan produk yang satu 
dengan produk yang lainnya, walaupun sejenis. Bila perusahaan berhasil menciptakan 
image yang positif dan kuat maka hasilnya akan dirasakan dalam jangka panjang 
terlebih bila selalu mampu memeliharanya yaitu dengan selalu konsisten memberikan 
dan memenuhi janji yang melekat pada citra yang sengaja dibentuk tersebut. Merek 
yang memiliki image yang baik akan memicu konsumen melakukan word of mouth 
dikarenakan konsumen percaya terhadap merek. Dalam melakukan aktifitasnya, 
Showroom Jagorawi Motor Pangkalpinang menghadapi persaingan dari perusahaan-
perusahaan yang juga bergerak sebagai dealer mobil Suzuki. Banyak jenis dan type 
mobil Suzuki yang telah diproduksi atau diluncurkan, tetapi pada penelitian ini peneliti 
fokus meneliti mobil Suzuki Ertiga. Seiring meningkatnya permintaan konsumen 
terhadap mobil Suzuki Ertiga di Pangkalpinang, maka dalam hal ini perusahaan mobil 
Suzuki Ertiga tersebut dituntut memberikan atau menghasilkan mobil yang lebih 
berkualitas yang benar-benar telah memenuhi standar sehingga konsumen merasa puas 
membeli mobil Suzuki Ertiga pada showroom tersebut, Jika produk memiliki 
positioning yang kuat maka dengan sendirinya konsumen akan rela mencari tanpa perlu 
diiklankan secara berlebihan. Sehingga biaya promosi yang dikeluarkan akan sebanding 
dengan omset yang dihasilkan, Dengan adanya kegiatan promosi yang dilakukan, maka 
perusahaan berusaha untuk mempengaruhi dan meyakinkan bahwa produk yang 
ditawarkan mampu memenuhi antara kebutuhan, keinginan, dan kepuasan bagi 
konsumen yang memakainya. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara kualitas produk, 
promosi dan brand image untuk meningkatkan volume penjualan mobil merek mobil 
Suzuki Ertiga di Showroom Jagorawi Motor Pangkalpinang:Untuk mengetahui 
pengaruh kualitas produk untuk meningkatkan volume penjualan mobil merek mobil 
Suzuki Ertiga di Showroom Jagorawi Motor Pangkalpinang, Untuk mengetahui 
pengaruh kualitas produk untuk meningkatkan volume penjualan mobil merek mobil 
Suzuki Ertiga di Showroom Jagorawi Motor Pangkalpinang, Untuk mengetahui 
pengaruh brand image untuk meningkatkan volume penjualan mobil merek mobil 
Suzuki Ertiga di Showroom Jagorawi Motor Pangkalpinang. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
Konsep Manajemen Pemasaran  
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh pengusaha 
dalam usahanya untuk mempertahankan  kelangsungan  hidupnya,  untuk  berkembang  
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dan  mendapatkan  laba.  Menurut  Assauri (2004:17) yang diarahkan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Saladin (2006 : 32) mengemukakan  
bahwa  Pemasaran  adalah  suatu  sistem  total  dari  kegiatan  bisnis  yang  dirancang  
untuk mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai 
sasaran dan tujuan organisasi. 
 
Kualitas Produk 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhaTikan, 
diminta, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 
atau keinginan pasar yang bersangkutan (Pratiwi,  2010:18).  Menurut  Dharmesta  dan  
Handoko  (2011:49),  Kualitas  adalah  suatu  kondisi  dari  sebuah barang berdasarkan 
pada penilaian atas kesesuaiannya dengan standar ukur yang telah ditetapkan.  
Berdasarkan pendapat  ini  diketahui  bahwa  kualitas  barang  ditentukan  oleh  tolak  




Menurut Irwan (2001: 53) dikatakan bahwa promosi menunjukkan pada berbagai 
kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan perbaikan produknya, 
membujuk, mengingatkan para pelanggan dan konsumen sasaran untuk membeli produk 
tersebut. Karena itu perusahaan harus memasang iklan, menyelenggarakan promosi 
penjualan, mengatur publikasi dan menyebarkan tenaga penjualan untuk 
mempromosikan produk-produknya. Menurut Swasta (2002: 237) mengartikan promosi 
adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang 
atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 
 
Brand Image 
Menurut Irwan (2001: 53) dikatakan bahwa promosi menunjukkan pada berbagai 
kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan perbaikan produknya, 
membujuk, mengingatkan para pelanggan dan konsumen sasaran untuk membeli produk 
tersebut. Karena itu perusahaan harus memasang iklan, menyelenggarakan promosi 
penjualan, mengatur publikasi dan menyebarkan tenaga penjualan untuk 
mempromosikan produk-produknya. Menurut Swasta (2002: 237) mengartikan promosi 
adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang 
atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 
 
Volume Penjualan  
Penjualan  adalah suatu  usaha  yang  terpadu  untuk  mengembangkan  rencana -
rencana  strategis  yang diarahkan  pada  usaha  pemuasan  kebutuhan  dan  keinginan  
pemebeli,  guna  mendapatkan  penjualan  yang menghasilkan  laba  (Marwan,  1991).  
Penjualan  merupakan  sumber  hidup  suatu  perusahaan,  karena  dari penjualan dapat 
diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk menget 
ahui daya tarik  mereka  sehingga  dapat  mengetahui  hasil  produk  yang  dihasikan.  











Berdasarkan kajian teori penelitian diatas, maka dapat dikemukakan hipotesis sebagai 
berikut: 
H1:  Diduga terdapat pengaruh secara simultan antara kualitas produk, promosi dan 
brand image untuk meningkatkan volume penjualan mobil merek Suzuki Ertiga 
di Showroom Jagorawi Motor di Pangkalpinang. 
H2: Diduga terdapat pengaruh secara parsial antara kualitas produk untuk 
meningkatkan volume penjualan mobil merek Suzuki Ertiga di Showroom 
Jagorawi Motor di Pangkalpinang. 
H3: Diduga terdapat pengaruh secara parsial antara promosi untuk meningkatkan 
volume penjualan mobil merek Suzuki Ertiga di Showroom Jagorawi Motor di 
Pangkalpinang. 
H4: Diduga terdapat pengaruh secara parsial antara brand image untuk 
meningkatkan volume penjualan mobil merek Suzuki Ertigadi Showroom 
Jagorawi Motor di Pangkalpinang. 
 
Populasi dan Sampel 
Dalam penelitian ini populasi yang diambil sebagai sampel adalah konsumen dan 
pelanggan Showroom Jagorawi Motor di Pangkalpinang. Untuk menentukan besarnya 
sampel dan penelitian ini, peneliti menggunakan rumus Paul Leedy dalam Arikunto 
(2006:131) sehingga memperoleh jumlah sampel sebanyak 96 orang maka penulis 
menambahkan 4 orang lagi sehingga memutuskan mengambil sebanyak 100 orang 
konsumen Showroom Jagorawi Motor  yang dijadikan sebagai responden dan dianggap 
representatif atau mewakili seluruh populasi. Karena pada saat penyebaran kuesioner 
atau pengambilan sampel dipilih orang yang saat itu ada atau saat melakukan transaksi.  
 
Sumber Data  
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini:  Data primer adalah data yang 
diperoleh langsung dari responden melalui kuesioner, Sedangkan data sekunder 
merupakan data yang diperoleh secara tidak langsung baik lewat dokumen, buku  –  
buku, literatur, penelitian terdahulu, internet, dan instansi yang berkaitan dengan 
penelitian ini.  
 
Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  
1. Dokumentasi, Teknik ini digunakan untuk memperoleh data melalui dokumen-
dokumen tertulis sehubungan dengan masalah yang diteliti meliputi kualitas produk, 
promosi, brand image dan penjualan. 
2. Wawancara, adalah  metode  untuk  mendapatkan  data  dengan  cara  melakukan  
tanya  jawab  secara  langsung dengan  pihak-pihak  yang  bersangkutan  guna  
mendapatkan  data  dan  keterangan  yang  menunjan g  analisis dalam penelitian.  
3. Kuesioner, adalah  pengumpulan  data  dengan  cara  menyebarkan  daftar  
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 
 Tabel 1 Uji Validitas Variabel Kualitas Produk (X1) 
 
Pernyataan 
Koefisien Korelasi (r 
hitung) 
Nilai Batas (r 
kritis) 
Status 
1 0.582 0.300 Valid 
2 0.309 0.300 Valid 
3 0.539 0.300 Valid 
4 0.364 0.300 Valid 
5 0.539 0.300 Valid 
6 0.588 0.300 Valid 
 
Berdasarkan data tabel diatas terlihat bahwa nilai koefisien korelasi untuk uji 
validitas instrumen kualitas produk (X1) yang diperoleh rata-rata lebih besar dari 0.300 
(r kritis). Ini menunjukkan bahwa seluruh instrumen kualitas produk valid. 
 
Tabel 2 Uji Validitas Variabel Promosi (X2) 




1 0.734 0.300 Valid 
2 0.682 0.300 Valid 
3 0.793 0.300 Valid 
4 0.740 0.300 Valid 
5 0.633 0.300 Valid 
 
Berdasarkan data tabel diatas terlihat bahwa nilai koefisien korelasi untuk uji 
validitas instrumen promosi (X2) yang diperoleh rata-rata lebih besar dari 0.300 (r 
kritis). Ini menunjukkan bahwa seluruh instrumen promosi valid.  
 
Tabel 3 Uji Validitas Variabel Citra Merek (X3) 
Pernyataan 
Koefisien Korelasi (r 
hitung) 
Nilai Batas (r 
kritis) 
Status 
1 0.612 0.300 Valid 
2 0.519 0.300 Valid 
3 0.661 0.300 Valid 
4 0.669 0.300 Valid 
5 0.594 0.300 Valid 
 
Berdasarkan data tabel diatas terlihat bahwa nilai koefisien korelasi untuk uji 
validitas instrumen Citra Merek (X3) yang diperoleh rata-rata lebih besar dari 0.300 (r 
kritis). Ini menunjukkan bahwa seluruh instrumen citra merek valid. Dengan demikian 









Tabel 4 Uji Validitas Variabel Penjualan 
Pernyataan Koefisien Korelasi (r hitung) 
Nilai Batas (r 
kritis) 
Status 
1 0.369 0.300 Valid 
2 0.433 0.300 Valid 
3 0.552 0.300 Valid 
4 0.563 0.300 Valid 
Berdasarkan data tabel diatas terlihat bahwa nilai koefisien korelasi untuk uji 
validitas instrumen penjualan (Y) yang diperoleh rata-rata lebih besar dari 0.300 (r 
kritis). Ini menunjukkan bahwa seluruh instrumen penjualan valid. 
 
Uji Realibilitas 
Pengambilan keputusan reliabilitas suatu variabel ditentukan dengan membandingkan 
nilai r hitung dengan nilai r alpha 0,60. Apabila nilai r hitung > r alpha (0,60), maka 
adalah reliabel (Jogiyanto, 2004: 120). 
 
Tabel 5 Uji Realibilitas 
Variabel Nilai r Hitung Nilai  (alpha cronbach) Status 
Kualitas Produk 0,744 0,60 Reliabel 
Promosi 0,881 0,60 Reliabel 
Brand Image 0,818 0,60 Reliabel 
Penjualan 0,691 0,60 Reliabel 
 
Dari data tabel diatas terlihat rata-rata nilai r hitung  > 0,60 atau r hitung 
mendekati angka 1, ini menunjukkan bahwa semua instrumen dari setiap variabel adalah 
reliabel artinya instrumen yang digunakan konsisten dalam memberikan penilaian atas 
objek yang diteliti.  
 
Uji Asumsi Klasik 
Tabel 6 Uji Normalitas Data 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parametersa Mean .0000000 






Kolmogorov-Smirnov Z .790 
Asymp. Sig. (2-tailed) .560 
a. Test distribution is Normal. 
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Berdasarkan output diatas, diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 0.560 lebih 
besar dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang kita uji berdistribusi 
normal. 
Uji Multikolinearitas 





1 (Constant)   
kualitas produk .391 2.559 
promosi .924 1.083 
brand image .411 2.432 
a. Dependent Variable: penjualan       
Berdasarkan tabel diatas diketahui nilai tolerance < 1 dan VIF ≤ 10 sehingga 
dapat diartikan bahwa tidak terjadi multikolinearitas pada data sehingga dapat 




Gambar 1 menunjukkan bahwa grafik yang ditunjukan dengan titik-titik tersebut 
berpolanya acak serta tersebar, maka dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas. 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 




Coefficients Standardized Coefficients 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) 11.200 1.246  
kualitas produk .207 .055 .435 
promosi .136 .065 .158 
brand image .254 .107 .266 
 






Coefficients Standardized Coefficients 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) 11.200 1.246  
kualitas produk .207 .055 .435 
promosi .136 .065 .158 
brand image .254 .107 .266 
a. Dependent Variable: penjualan       
Hasil analisis regresi linier berganda adalah Y = 11.200 + 0.207 X1 + 0.136 X2 + 
0.254 X3 + e 
Dimana: 
1. b0  = 11.200 merupakan nilai konstanta, dengan kata lain jika ada penurunan 
antara kualitas produk, promosi dan citra merek tidak berubah maka penjualan 
akan  mengalami peningkatan sebesar 11.200. 
2. b1X1 = 0.207 yang artinya apabila kualitas produk dinaikkan sebesar satu satuan 
maka pengaruhnya atas penjualan akan meningkat  sebesar 0.207. 
3. b2X2  = 0.136 yang artinya apabila promosi  dinaikkan sebesar satu satuan maka 
pegaruhnya atas penjualan akan meningkat sebesar 0.136. 
4. b3X3  = 0.254 yang artinya apabila promosi  dinaikkan sebesar satu satuan maka 
pegaruhnya atas penjualan akan meningkat sebesar 0.254. 
 
Analisis Koefisien Determinasi 
Tabel 9 Hasil Analisis Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




1 .735a .540 .516 5.282 1.669 
a. Predictors: (Constant), BRAND IMAGE, PROMOSI, KUALITAS PRODUK 
b. Dependent Variable: PENJUALAN   
 
Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa besarnya koefisien determinasi (R 
Square) sebesar 0,504 yang berarti 50,4% varibel bebas mampu menjelaskan pengaruh 
terhadap variabel terikat, sedangkan 49,6% dipengaruhi oleh variabel independen 
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Uji Simultan  




Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 213.752 3 71.251 32.504 .000a 
Residual 210.438 96 2.192   
Total 424.190 99    
a. Predictors: (Constant), brand image, promosi, kualitas produk  
b. Dependent Variable: penjualan    
 
Berdasarkan hasil perhitungan diatas menunjukan bahwa F hitung (32.504) > F 
tabel (2.699) atau tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. 
Hal ini menunjukan bahwa variabel independen yaitu kualitas produk, promosi dan citra 
merek secara bersama-sama terbukti mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
penjualan mobil Ertiga merek Suzuki. 
 
Uji t  







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 11.200 1.246  8.988 .000 
kualitas 
produk 
.207 .055 .435 3.787 .000 
promosi .136 .065 .158 2.110 .037 
brand image .254 .107 .266 2.375 .020 
a.Dependent Variable: penjualan 
 
Berdasarkan hasil tabel di atas diperoleh nilai t- hitung  sebagai berikut: Variabel 
kualitas produk  (3.787) > nilai t tabel (1.984) atau signifikan 0,000 < 0,05 maka Ho 
ditolak dan H2 diterima. Artinya secara parsial variabel kualitas produk terbukti 
mempunyai pengaruh dan signifikan terhadap penjualan mobil Ertiga merek Suzuki, 
Variabel promosi  (2.110) > nilai t tabel (1.984) atau signifikan 0,037 < 0,05 , maka Ho 
ditolak dan H1 diterima. Artinya secara parsial variabel promosi terbukti mempunyai 
pengaruh signifikan dan positif terhadap penjualan mobil Ertiga merek Suzuki, Variabel 
citra merek (2.375) > nilai t tabel (1.984) atau signifikan 0,020 < 0,05 maka Ho ditolak 
dan H2 diterima. Artinya secara parsial variabel citra merek terbukti mempunyai 









Untuk uji validitas instrumen semua variabel bebas terhadap variabel terikat yang 
diperoleh rata-rata lebih besar dari r tabel (0,300). Ini menunjukkan bahwa seluruh 
instrumen variabel valid. Dengan demikian semua data yang diperoleh dapat dilakukan 
analisis lebih lanjut. Pada uji reliabilitas diketahui nilai r hitung > (alpha) 0,60 atau r 
hitung mendekati angka 1, ini menunjukkan bahwa semua instrumen dari setiap variabel 
adalah reliabel artinya instrumen yang digunakan konsisten dalam memberikan 
penilaian atas objek yang diteliti. Dengan demikian data yang diperoleh dengan 
menggunakan instrumen ini dapat dianalisa lebih lanjut. Pada uji asumsi klasik yang 
dilakukan oleh penulis dengan menggunakan program komputer SPSS, maka diperoleh 
hasil sebagai berikut: Uji Normalitas Data: dapat disimpulkan bahwa Asymp. Sig.(2-
tailed) nilai signifikan dari masing-masing variabel lebih besar (>) dari 0,05 maka H0 
diterima yang berarti data berdistribusi normal. Model  regresi layak digunakan untuk 
memprediksi penjualan melalui ke 3 variabel bebas yakni kualitas produk, promosi dan 
citra merek, Uji Multikolinearitas: diketahui nilai tolerance < 1 dan VIF ≤ 10 sehingga 
dapat diartikan bahwa tidak terjadi multikolinearitas pada data sehingga dapat 
dilanjutkan pada analisis berikutnya, Uji Heteroskedastisitas: menunjukkan bahwa 
grafik yang ditunjukan dengan titik-titik tersebut berpolanya acak serta tersebar, maka 
tidak terjadi heteroskedastisitas. 
Hasil analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengukur pengaruh 
antara kualitas produk, promosi dan citra merek terhadap penjualan ditandai dengan 
persamaan regresi adalah Y = 11.200 + 0.207 X1 + 0.136X2 +  0.254 X3 + e. Hasil 
hubungan koefisien determinasi kualitas produk, promosi dan citra merek terhadap 
penjualan sebesar 0,504 atau (50,4 %), dengan kata lain kualitas produk, promosi dan 
citra merek  sangat berpengaruh terhadap penjualan, sedangkan sisanya 49,6% 
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak masuk dalam model penelitian ini,  Pada uji F, 
nilai F hitung > F tabel menunjukkan bahwa pengaruh secara simultan antara kualitas 
produk, promosi dan citra merek terhadap penjualan  sebesar  32.504  dengan  sig.  
0,000  lebih  kecil  (<)  α  =  0,05.  Hasil  ini menunjukkan  diterimanya  hipotesis  yang  
menyatakan  kualitas produk, promosi dan citra merek terhadap penjualan mobil Ertiga 
merek Suzuki.  
Pada hasil uji t  variabel kualitas produk dimana nilai t hitung > t tabel menunjukkan 
bahwa pengaruh secara parsial antara kualitas produk terhadap penjualan  yaitu  t hitung 
(3.787)  <  t tabel (1.984) dan nilai sig.  0,000  lebih  kecil  (<)  α  =  0,05.  Hal ini 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan secara  parsial antara variabel 
kualitas produk terhadap penjualan mobil Ertiga merek Suzuki, Pada hasil uji t  variabel 
promosi dimana nilai t hitung > t tabel menunjukkan bahwa pengaruh secara parsial antara 
promosi terhadap penjualan  yaitu  t hitung (2.110)  > t tabel (1.984) dan nilai sig.  0,037  
lebih  kecil  (<)  α  =  0,05.  Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh dan 
signifikan secara  parsial antara variabel promosi terhadap penjualan mobil Ertiga 
merek Suzuki, Pada hasil uji t  variabel citra merek dimana nilai t hitung > t tabel 
menunjukkan bahwa pengaruh secara parsial antara citra merek terhadap penjualan  
yaitu  t hitung (2.375)  > t tabel (1.984) dan nilai sig.  0,047  lebih  kecil  (<)  α  =  0,05.  
Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan secara  parsial antara 
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Kesimpulan  
Secara simultan antara kualitas produk, promosi dan  citra merek  berpengaruh terhadap 
penjualan,  Secara parsial kualitas produk berpengaruh terhadap penjualan, Secara 
parsial promosi berpengaruh terhadap penjualan, Secara parsial citra merek berpengaruh 
terhadap penjualan  
 
Saran 
Mengingat banyaknya pesaing di pasaran (baik lokal maupun asing), maka perusahaan 
harus mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk yang dihasilkan dan yang 
telah diberikan selama ini agar dapat tetap menarik minat beli konsumen. Dengan cara, 
membuat produk-produk terbaru dan meningkatkan kualitas produk tersebut, Sebaiknya 
usaha yang melakukan kerja sama promosi ini menetapkan media dan mengukur 
efektivitasnya sebelum melakukan suatu kegiatan melalui periklanan. Karena itu 




[1]. Assauri, Sofjan. 2004. Manajemen Pemasaran. Jakarta: Rajawali Press. 
[2]. Evisastra, Masud, Erwin dan Suhardi. "Analisis Pengaruh Disiplin, Motivasi, 
Kompetensi Dan Kepemimpinan, Terhadap Kinerja Serta Dampaknya Pada 
Prestasi Kerja Dan Kepuasan Kerja." JEM Jurnal Ekonomi dan Manajemen 4.1 
(2018): 32-52. 
[3]. Hidayat, R., suhardi, suhardi, & Wijaya, A. (2020). Pengaruh Struktur Hutang, 
Struktur Aktiva dan Struktur Modal Terhadap Kinerja Perusahaan Pada 
Perusahaan Tekstil Dan Garment Yang Terdaftar Di Bursa Efek Indonesia Periode 
2015-2018. JEM Jurnal Ekonomi Dan Manajemen, 5(2), 133-148. Retrieved from 
http://www.stiepertiba.ac.id/ojs/index.php/jem/article/view/87 
[4]. Imron, I., & Suhardi, Suhardi. (2019). Pengaruh Gaya Kepemimpinan, Kerjasama 
Tim, dan Budaya Organisasi Terhadap Prestasi Kerja dan Dampaknya Kepada 
Kinerja Pegawai. JEM Jurnal Ekonomi Dan Manajemen, 5(1), 64-83. Retrieved 
from http://www.stiepertiba.ac.id/ojs/index.php/jem/article/view/66 
[5]. Kurniawan, R., & Hazir, A. (2019). Pengaruh Kepemimpinan, Motivasi, 
Lingkungan Kerja dan Budaya Organisasi Terhadap Kinerja Yang Berdampak 
Pada Prestasi Kerja. JEM Jurnal Ekonomi Dan Manajemen, 5(1), 115-134. 
Retrieved from http://www.stiepertiba.ac.id/ojs/index.php/jem/article/view/69 
[6]. Suhardi, Suhardi. (2018). Telaah Kepemilikan Kebenaran Ilmiah Pada 
Pengembangan Pengetahuan Akuntansi. JEM Jurnal Ekonomi dan Manajemen, 
3(2), 68-79. Retrieved from 
http://www.stiepertiba.ac.id/ojs/index.php/jem/article/view/23 
[7]. Sugiyono. 2010. Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, kualitatif, 
dan R&D. Bandung: Alfabeta 
[8]. Sugiyono. 2012. Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D. Bandung: 
Alfabeta. 
[9]. Zaputera, H., Amri, A., & Radiansyah, A. (2020). Pengaruh Kualitas Produk, 
Kualitas Layanan, dan Citra Merek terhadap Kepuasan Konsumen yang 
berdampak pada Loyalitas Konsumen. JEM Jurnal Ekonomi Dan 
Manajemen, 5(2), 34-52. Retrieved from 
http://www.stiepertiba.ac.id/ojs/index.php/jem/article/view/79 
